证券简称：华大基因                                证券代码：300676
深圳华大基因股份有限公司投资者关系活动记录表
                                                     编号：2019-007
	投资者关系活动类别

	□特定对象调研        □分析师会议
□媒体采访            □业绩说明会
□新闻发布会          √路演活动
□现场参观

□其他 （电话交流会）

	参与单位名称及人员姓名
	高盛汇金投资：司琳；长虹创投：焦陇勋；大通资本：吴顺成；第一创业证券股份有限公司：吕志东；志诚投资：吴诗尧；北京中教创联投资管理有限公司：黄杪达；深圳鲲鹏恒隆投资：彭飞虹；广州泽嘉投资管理有限公司：张杰；深圳恒锐资本管理有限公司：刘庆忠；深圳市汇尊资产管理有限公司：万勇；国钰投资：李涛；广东承天传富资产管理有限公司：戴九侯；亚布力创投：郭子豪、王音、赵鹏飞；深圳静微资本管理有限公司：冯增勇

	时间
	2019年12月16日 11:00-12:00

	地点
	深圳市南山区科园路1001号深圳湾创业投资大厦26层跨境路演中心

	上市公司接待人员姓名
	董事会秘书 徐茜；投资者关系副总监 吴宗泽 

	投资者关系活动主要内容介绍

	一、公司介绍
公司高管就公司2019年前三季度的经营状况、各业务板块产品布局及优势等方面进行了介绍，并对公司未来发展做了展望。
二、关于投资者问题及回复
1、个人全基因组测序的需求频次高吗是否需要测很多次？为什么目前测序成本下降了较大幅度，个人做全基因组测序的价格还是比较高的？
答：人全基因组测序（WGS，whole genome sequencing）是对人类核酸样品进行全基因组范围的测序，可以一次性获取样本的全部基因组数据，并在个体或群体水平进行差异性分析的方法。
全基因组测序可以全面的挖掘基因序列差异和结构变异，例如单个突变、插入和删除。这项服务可以帮助科研人员识别核苷酸的多态性，进一步开展遗传疾病检测、药物基因组学研究、群体进化分析、肿瘤研究、复杂疾病研究；在临床方面，通过高通量测序平台对受检者血液或其他组织来源的基因组DNA进行高深度全基因组测序及变异检测，可解决常规测序的SNP和INDEL分析，还可对线粒体突变、染色体数目异常、拷贝数变异、单亲二倍体等染色体水平变异进行检测，对地中海贫血、脊髓性肌萎缩症 (SMA) 等由于同源序列干扰常规流程而无法准确检测的变异类型也可同时检测，实现一次性解决大部分变异类型，可提高遗传病患者检出率。
WGS是目前大规模获得人高质量基因序列信息的主要手段，第一个人类基因组草图经中国等6个国家的精英科学家、耗时13年、耗费38亿美元才得以完成；第一个中国人的基因组耗时数月、耗费300万美元。随着技术的升级和成本的下降，个人全基因组从最早期的30多亿美元，到300万美元，再到1000美元，价格已有了比较大的下降。公司在2015年底通过具有价格优势的高质量、高通量自主测序平台，在成本和技术方面极大地促进了基因组学的快速发展，率先以600美元的价格引领业界真正进入了百元基因组时代。
2、个人全基因组的价格未来还会进一步下降吗？该项业务的主要市场空间在哪里？
答：随着高通量基因测序技术的进步，测序的成本逐渐下降，未来个人全基因组的价格有望进一步降低。个人全基因组检测的应用领域逐渐从科学研究转向临床应用，全基因组检测技术在孕前、产前以及遗传病辅助诊断中的应用也在不断深入。公司基于自主平台提供的测序服务，具有成本可控的优势。在《全基因组测序在遗传病检测中的临床应用专家共识》的基础上，华大基因从基因组全视角维度进一步实现高深度全基因组检测技术在遗传病辅助诊断的应用，对包括染色体病、线粒体病、单基因病等在内的各类遗传病进行一站式检测和分析，进一步助力我国精准医学的发展。
3、如何看待公司与华大智造等关联方的关联交易？
答：华大基因定位于基因检测领域服务业，旨在打造全球领先的基因大数据中心、科学技术服务提供商和精准医疗服务运营商；华大智造定位于高端装备制造业，主要从事测序仪及配套通用试剂的研发、生产及销售，属于华大基因的上游供应商，为上市公司或第三方提供科研或临床通用型测序仪及配套通用试剂。
自主测序仪打破了进口测序仪的垄断局面，具有成本可控的优势，对推动基因科技普惠大众具有重要意义，公司与关联方华大智造的关联交易是基于实际经营需要产生，有利于公司与关联人发挥双方在业务上的协同效应，提升公司业务的竞争优势。
华大基因向华大智造的采购交易，遵循诚实信用、等价有偿、公平自愿、合理公允的基本原则，并严格遵守相关法律、法规的规定，履行了必要的审议、审批及披露程序。
4、公司集中使用华大智造的测序仪，如何把控单一供应商带来的经营风险？目前是否还和Illumina有合作？
答：华大基因采用多元化的平台策略，根据技术路线、客户需求以及经济性来选用测序平台，目前主要使用三大测序平台，包括BGI自主平台、Illumina平台和Pacbio平台。

从测序仪供应的角度看，目前全球的可以量产临床级基因测序仪的厂商只有华大智造、美国的Illumina及Thermo Fisher三家主要参与者。华大智造是国内唯一一家能量产自主知识产权高通量基因测序仪的企业。
自主测序仪打破了进口测序仪的垄断局面，具有成本可控的优势，对推动基因科技普惠大众具有重要意义。公司为满足市场需求，同时为应对产品价格变动、需求变动等市场竞争风险，减少国际贸易摩擦可能带来的测序仪及配套试剂价格上涨的影响，增强关键技术自主可控程度，公司于2019年进一步推进自主平台测序仪产能布局，实现测序成本逐步降低，提高产品附加值与服务质量，提升行业综合竞争力。
5、公司如何平衡短期的业绩目标和企业长远发展？
答：作为上市公司，华大基因尊重并重视股东的利益，同时，作为基因科技的龙头企业，公司也需要引领行业实现良性发展，不能忘却技术进步的初心是让更多大众受惠，能够为多数人创造价值的公司才能实现长远发展。公司始终秉承“基因科技造福人类”大目标，坚持“减少出生缺陷，加强肿瘤防控，精确治愈感染，助力精准医学”的工作方针，完善产业布局，夯实核心竞争力，持续推进公司中长期良性发展。公司重视未来发展突破，所以夯实研发，综合全球的基因科技领域公司来看，公司在目前既定资源下实现的盈利水平，已属于行业领先水平。    

当前公司在遗传病、肿瘤和传感染疾病检测等重点产品开发及相应资质申报方面加大了研发投入力度，处于投入积累期，后续随着新产品的落地以及上市，华大基因业务动能有望得到进一步释放。未来，公司将继续坚持“持续低价惠民”的原则，基于自主平台成本可控和产品升级的优势以普惠的价格推广基因检测服务。
6、请介绍下公司的市场推广策略？
答：公司按销售渠道和客户类型的不同特点，公司实行直销和代理的销售模式。公司通过全球各地设立的子公司、分公司建立营销网络并提供技术咨询服务，一直以来推行知识营销策略的方式来保证公司销售收入的快速增长：
1）公司通过选拔与认证行业精英的方式打造内部讲师，内部讲师凭借自身产品专业知识积累与经验，对销售人员进行培训，打造强有力的知识营销队伍，通过与客户的专业交流来实现项目推广。

2）公司以大民生、大科学为导向，聚焦于多组学在生育健康、肿瘤防控和传感染防控等精准医疗领域的临床应用，旨在通过多方协作构建高标准的国际化交流平台，通过学术研讨、案例解析和实操培训等多种方式促进多学科应用的学术交流与碰撞，传承科学共享的精神，推动基因科技在临床实践的应用，为实现“基因科技造福人类”的愿景砥砺前行。

3）公司每年通过主办和参加学术会议、市场活动等形式进行项目推广；同时，公司积极探索互联网营销模式，通过搭建自有平台和借助第三方平台，将传统销售渠道的客户转化、沉淀为线上用户，通过社群运营、新媒体传播和电商服务等方式，为用户提供优质的健康管理方案以及相关产品或服务，实现用户和业务持续增长。

公司针对不同的产品类型，销售模式侧重度也不同。对于多组学大数据服务与合成业务，公司主要采用直销模式；对于临床应用开发类服务，公司主要实行直销和代理模式；对于精准医学检测综合解决方案，包含仪器、试剂及服务方案，主要以直销和代理的销售模式为主。

近年来，一方面公司加快销售渠道布局，形成医院等卫生机构、科研院所、独立实验室及生物制品所等客户群体，不断扩大和优化客户结构。在参与全国各地的出生缺陷和重大疾病的综合防控方面，公司通过政府采购方式来开展惠及百姓的基因检测筛查服务，采购方式包括但不限于公开招标、邀请招标、竞争性磋商等方式；另一方面逐步向终端（C端）下沉，搭建客户满意度评价体系，持续提升客户体验。
7、高学历的销售队伍是否意味着更强的销售能力？
答：基因科技属于前沿的高科技行业，公司面向的客户的群体主要是医生、专业机构的研究人员和科学家等。在销售过程中，销售人员需要有和客户相对等的学术或知识背景，这样才会有和客户深入沟通的条件和机会，这是公司产品的服务模式所决定的。另一方面，有专业背景的销售人员对专业问题的敏感度较高，能够将前端业务的相关问题，特别是科研业务的最新发展及时反馈公司，对促进公司未来临床检测业务的发展起到重要支撑作用。截至2019年6月30日，公司本科学历及以上人员占比为78%，硕士学历及以上人员占比为31%，技术人员占比为28%，远高于行业平均水平；公司销售人员中，本科学历及以上占比为84%，硕士学历及以上占比为35%。公司员工整体知识素养水平较高，高学历的专业人才是公司未来发展的重要储备力量。同时公司鼓励和引导员工不断自我学习和发展，提升和培养员工的任职能力，进而同步提高员工及组织核心竞争力，这构成公司突出的人才优势与核心竞争力。
8、未来1-2年公司主要业务和利润增长的路径，哪些板块对利润会有比较大的贡献？
答：公司未来业务增长潜力主要表现在三个方面：首先，无创产前基因检测仍具有较大的增长空间。截至2019年6月30日，公司生育产品临床检测累计服务近900万人次。公司利用质谱检测技术为约87万例新生儿进行遗传代谢病检测。同时公司持续进行新技术开发及产品优化升级，在预防出生缺陷方面，开发多种无创显性病筛查技术；完成新生儿耳聋筛查技术优化与升级，推出更符合中国人群特点的遗传性耳聋基因检测产品，实现位点更多、周期更短、取样更便捷的优化目标；遗传病基因检测方面，全外显子组检测产品全面升级，包括检测范围扩展，新增拷贝数变异检测，并根据团体标准对报告模板进行优化升级。升级版的检测服务覆盖范围将会有快速的增加，将对生育健康的业务发展产生一定积极影响。
在肿瘤防控方面，公司充分利用平台优势和生物信息大数据优势，围绕多类肿瘤进行精准防控。截至2019年6月30日，公司累计为超过7万名受检者提供肿瘤相关基因检测服务。HPV分型基因检测已成为服务于百姓的惠民项目，覆盖全国22省55个市或地区，累计完成超过420万例HPV检测，发现约38万例阳性受检者，通过及时进行临床确诊或干预治疗，有效预防了宫颈癌的发生。随着检测成本的下降，越来越多的基因位点被检测，加之数据库的进一步积累，相信可以使检测更加的精准，能够造福更多的临床病人。
在感染性疾病防控方面，传感染是一个迫切需要精准治疗的临床领域，基于高通量测序的病原微生物基因检测，有助于解决复杂、疑难危重感染。公司病原数据库汇聚了大量病原的基因组序列数据及相关注释信息，覆盖细菌、真菌、病毒及寄生虫等8000余个物种，累计了5.6万余个案例。

	附件清单（如有）
	无

	日期
	2019年12月16日


